












Built  on the  resource‐based  view of  the  firm, this  study addresses  two  major  research 
questions: (1) what resources are  salient in entrepreneurial discontinuance; (2) To what 
extent, does the impact of resources on the odds of discontinuance vary across the nature 
of startup  between high technology and  non‐technology?  These  questions  are examined 
using  830  nascent  entrepreneurs  from  the  Panel  Study  of  Entrepreneurial  Dynamics 




capital  significantly  decreases  the  odds  of  discontinuance.  Additionally,  the  odds  of 
discontinuance of technology‐based and non‐technology‐based nascent entrepreneurs are 




New  firms  create  new  jobs,  open  up 
opportunities  for upward social mobility, 
foster economic flexibility, and contribute 
to  competition  and  economic  efficiency 
(Birch,  1987).  The  constant  churning  of 
new  business  starts  and  closures 
(commonly  referred  to  as  “creative 
destruction”)  creates  an  atmosphere 
where  the  success  of  a  venture  is 
uncertain. Such dynamism leads many to 
state  that  failure  is  a  norm, rather  than 
the exception (Dean, Turner, & Bamford, 
1997). Yet, businesses do  not fail as often 









survive  at  least  four  years.  Owners  of 
about one‐third of  the  firms  that  closed 
said their firm was successful at closure." 
Nascent  entrepreneurs  suffer  from  the 
liability  of  newness  which  refers  to  the 







acknowledging  the  pivotal  role  of 
entrepreneurial  failure  (Amaral  et  al, 
2007;  McGrath,  1999).  Most  of  the 
entrepreneurship  literature  has  focused 
on successful ventures, so  little is known 
about  why  ventures  fail.   Even  less  is 
known  about  how  they  fail.  Our 
understanding  of  entrepreneurship  will 
never be complete until we have a  clear 
understanding  of  what  causes  its 
discontinuation.  Similarly, Timmons  and 
Spinelli  (2007)  raise  the  question  of 
whether  there  are any exceptions  to  the 
general  rule  of  failure,  or,  “are we  faced 
with a punishing game of entrepreneurial 
roulette?”  (p.  85).  Developing  a  deeper 
understanding  of  new  venture  failures 





scholars  are  using  the  resource‐based 
view  (RBV)  of  the  firm  to  better 
understand the  role of  resources  in new 
venture  creation  and  development  (i.e., 
Chandler & Hanks,  1994; McGrath, 1996; 
Lichtenstein & Brush, 2001). In the theory 
of  RBV,  organizations  are  viewed  as 
“bundles of  resources,” which are defined 
as both tangible and intangible assets that 
are  tied  to  the  firm  in  a  relatively 
permanent  fashion  (Caves,   1980; 
Wernerfelt,  1984). Resources  include not 




and  policies  (Wheelen & Hanger,  2008). 
According  to  these  studies,  it  is  the 
identification and acquisition of resources 
(rather  than  deployment  and  allocation 
activities)  that  are  crucial  for  the  early 
stages of new venture development (Katz 
& Gartner,  1988; Brush & Greene, 1996). 
Most  of  studies  using  a  resource‐based 
view  so  far  have  focused  on  the  new 
ventures at inception. Little attention has 
been  paid  to  the  nascent  stage  during 
which a new venture is developed. 
Based on the  resource‐based view  of the 
firm, the  present research  addresses  two 
major  research  questions:  (a)  what 
resources  are  salient  in  new  venture 
survival or failure? and (b) to what extent 
does  the  impact  of  resources  on  new 
venture survival or failure vary across the 
nature  of  high‐technology  and  non‐
technology  start‐ups?  This  research 
mainly focuses on the venturing activities 
of  nascent  entrepreneurs  and  seeks  to 
predict  the  surv iva l  o f  nascent 
entrepreneurs  based  on  factors  that  can 
be observed at the time of the initial start‐
up process. Indicators  of  initial  resource 
endowment  including  physical,  human, 
financial and social capitals are taken into 
consideration  to  determine  how  they 





The  term  “failure”  in  the Oxford  English 
Dictionary  is  defined  as  “to  become 
deficient,  to  be  inadequate.”  In  general, 
many different terminologies are related to 







o r g an i z a t i o n a l  f a i l u r e s .  T h e s e 
t e rm ino l o g i e s  h a v e  b e en  u s ed 
interchangeably  with  little  distinction. 
Normally, entrepreneurial failure is referred 
to  as  the  cease of operation  for  financial 
reasons.  Since  we  examine  nascent 
entrepreneurs  during  the  firm  gestation 
process, one type of entrepreneurial failure 
is the  discontinuance of  venturing  efforts 
by  entrepreneurs.  Here  we  define 
entrepreneurial discontinuance as an action 
taken  by  a  nascent  entrepreneur  to 
suspend his or her venture creation effort 
during  venture  gestation  process.  The 
reasons  leading  to  entrepreneurial 
discontinuance are multiple—the  funding 
may  not  have materialized,  the  prospect 
became less optimistic, or the opportunity 
costs  of  leaving  a  well‐paid  job  were 
difficult  to  overcome.  In  general, 
entrepreneurial  discontinuance  has  a 
broader connotation than venture  failure. 
Put differently, there may only be a small 
number  of  firms  that  experience 
entrepreneurial discontinuance for reasons 
that can be attributable to failure. 
Following  Cooper,  Gimeno‐Gascon,  and 
Woo  (1994),  our  focus  here  is  on  the 
initial resources  that have  direct bearing 
on venture creation process. Cooper at al. 
(1994)  provide a  few  convincing  reasons 
why  such  a  focus  is  particularly 
appropriate.  First,  the  characteristics  of 
founding can determine an organization’s 
strategies,  which  in  turn  weigh  on  the 
capabilities developed in the new venture 
and whether it survives or fails. Although 
there  is  a  growing  consensus  that 
resource  bundles  develop  and  change 
over time, the initial resource endowment 
of  a  new  venture  does  make  a  great 
difference  in venture survival  (Stevenson 
&  Gumpert,  1985).  Further,  venture 
creation  is  a  process  of  experimentation 
characterized  by  trial  and  error. 
Vinogradov  and  Isaksen  (2008)  found 
lower  rates  of  survival  by  immigrants 
versus  natives,  presumably  because 
immigrants  had  fewer  opportunities  for 
experimentation. Initial resources may act 
as  a buffer  against  the  liability of  a new 
and small business. 




to  predict  entrepreneurial  failure.  It  is 
followed  by  a  resource‐based  model  of 
entrepreneurial  failure  and  a  series  of 








Many  resource‐based  theorists  view 
organizations  as consisting of  a basic set 
of resources at the time of their founding 
(e.g. ,  Wheelen  &  Hunger,  2008; 
Wernerfelt,  1984),  and  these  resources 
confer  competitive  advantages  in  and  of 
themselves (e.g.,  Barney, 1991; Hall, 1992). 
According  to  Barney,  “firm  resources 
include,  among  other  things,  all  assets, 
capabilities,  organizational  processes, 
firm  attributes,  information,  knowledge 
controlled by a  firm that enable the firm 
to  conceive  of  and  implement strategies 
that  improve  i ts  e f f ic iency  and 
effectiveness”  (Barney,  1991,  p.  101). 
Resources  are  categorized  into  several 
specific  typologies,  including  human, 
physical,  capital,  and  technological 
(Grant, 1991). According to this perspective, 
sustainable  competitive  advantage  exists 
when  the  resources  possess  value, 
uniqueness,  nonsubstitutability,  and 
inimitability  (Barney,  2003;,  1991; 
Wernerfelt, 1984). 
An increasing number of entrepreneurship 
scholars  are  using  the  resource‐based 
theory of  firms  to  better understand the 






The  process  of  entrepreneurship  begins 
with a business concept envisioned by an 
entrepreneur  and  proceeds  to  the  point 
wherein  it  is  necessary  to  identify  and 
acquire  the physical, human, and capital 
resources  necessary  for  start‐up 
(Timmons, 1994). In essence, new venture 
creation  is  a  creative  process  of 
combining  opportunities  and  resources 
(Gartner,  1985;  Shane  &  Venkataraman, 
2000). For the new venture to survive and 
thrive, the entrepreneurs have to create a 
unique  configuration  of  resources  to 




that  the  founder  is  the  key  to  venture 
survival or failure (Hatch & Dyer,  2004). 
The studies investigated the effects of the 
founder’s  education,  technical  and 
industry‐specific  experience,  managerial 
experience (e.g.,  Bates, 1990a, 1980b). This 




opportunity  for  entrepreneurial  failure 
(Bruns  et  al.,  2008).  Human  capital 
derives  from  investments  individuals 
make  in  themselves  as  employees,  often 
through  education  and  additional 
training.  Presumably,  the  more  specific 
the human capital is to  the nature of the 
business start‐up, the lower the likelihood 
of  entrepreneurial  failure.  Conversely,  a 
deficiency  in  human  capital  makes  new 
firms more vulnerable. 
Bruderl  et  al.  (1992)  elaborated  on  two 
mechanisms  by  which  human  capital 
improves  firm  survival  chances  and 
decreases  failure  rates.  First, the  authors 
argued that founders with higher human 
capital  are  able  to  recognize  attractive 
business  opportunities,  have  greater 
knowledge  of  how  to  set  up  a  business 
successfully,  and are  in  a better  position 
to  evaluate the prospects  of  future firms 
and to set up larger and better financially‐
equipped businesses.  The  authors  called 
this  “selection  effects”  (p.  229).  Second, 
they  argued  that  greater  human  capital 
leads  to  higher  productivity  of  the 
founder,  which  results  in  greater 
efficiency in organizing and managing the 
production  process  and  the  ability  to 
attract more  customers  and  new  capital 
from  investors.  This  is  especially  true  in 
the  early  stage  of  venture  development 
when  a  firm’s  legitimacy  is  in  question 
and customers and bankers often use the 




on  firm failure  rates  in a group of  1,849 
German  business  founders.  The  authors 
found  that  general  human  capital 
characteristics  such as years of  schooling 
and  years  of  working  experience 
significantly decrease a firm’s failure rate. 
For  specific  human  capital,  industry‐
specific  experience  is  crucial.  However, 
self‐employment experience, parents’ self‐
employment experience, and a  founder’s 
experience  in  managing  and  directing 
employees  have  no  significant  direct 
bearing on firms’ failure rates. 
In  his  study  of  small  business  in  the 
construction sector in Great Britain, Hall 
(1994)  found that human capital was the 
most  pivotal  factor  in  differentiating 
survived from failed firms. Using a dataset 
of  78,441  small  traders  from  firm 
registration  and  de‐registration  in 
Germany during the years of 1980 to 1984, 
Preisendorfer  and  Voss  (1990)  explored 
the  relationship  between  the  founder’s 
age  and  firm  morality  rate.  They  found 
that firm mortality rate is low for middle‐
aged  founders  but  high  for  young  and 
older founders, suggesting an inverted U‐
shaped  relationship  between  founders’ 
age and firm mortality. By contrast, using 
data  from  the  U.S.  Bureau  of  Census, 
Headd (2000) found gender, race, and age 









industry,  starting  a  business  with 
partners,  and  having  employees  all 
significantly  decrease  the  odds  of 
discontinuance.  Their  findings  suggest 
that the human capital of the founder or 
founding  teams  and  the  scale  of  the 
business at startup are equally important. 
Additionally,  the  researchers  also  found 
that  after  resources  and  founding 
strategies  are  controlled  for,  female‐
owned  businesses  have  a  higher 
probability  of  discontinuance  than male‐
owned businesses. 




















Social  capital  has  traditionally  been 
conceptualized as a set of social resources 
(Adler  &  Kwon,  2002)  embedded  in 
relationships  (e.g.,  Burt,  1992).  Scholars 
have  espoused  a  broader  definition  of 
social  capital,  including  not  only  social 
relationships  but  also  the  norms  and 
values  associated  with  them  (e.g., 
Coleman, 1990). Social capital is therefore 
broadly  described  by  researchers  as  an 
asset  embedded  in  relationships  of 
individuals,  communities,  and  networks 
or  societies  (Burt,  1997;  Nahapiet  & 




Social capital  is  crucial  to  entrepreneurs, 
encompassing  both  actual  and  potential 
resources  flowing  through  a  relationship 
network. Social  capital  can  be  converted 
into  tangible  and  intangible  benefits, 
including increased trust and cooperation 
from  others,   financial  capital  or  assets, 
and  equipment  purchased  at  favorable 
prices (Kuratko & Welsch, 2004). It is  an 
instrumental  resource  through which  an 
entrepreneur  could  obtain  financial 
support,  gain  legitimacy,  acquire 
additional  social  capital,  and  facilitate 








For  nascent  entrepreneurs,  financial 
resources  are  primarily  money  that  is 
limited  to  whatever  the  founder  or 
founding  team  is  able  to  raise,   usually 
from  personal  finances,  family,  and 
friends (Shulman, 1997). External funding 
sources  are often unavailable due  to  the 
small  size,  unknown  track  record,  and 
future uncertainty of  the firm. Therefore, 
the  initial  financial  capital  a  nascent 
entrepreneur  has  or  is  able  to  raise  is 
probably  the  sole  source  of  funds  to 
overcome  the  new  venture  liability  of 










more  complex  and  have  greater 
expectations  for  human  capital  of  the 
nascent entrepreneurs. Technology‐based 
firms that have stronger resources are in a 
better  position  to  survive  environmental 
shocks  and  weather  the  inevitable  bad 
decisions; therefore, they are less likely to 
be  discontinued.  Preliminary  data  from 
BizMiner  Business  Failure  Rate  Index 
(2008)  shows  that  the  technology 
industry (SIC Code 3500) has a lower two‐





relative  salience  of  resources  on 
entrepreneurial  discontinuance  would 
vary across our sample of technology‐ and 











the  Panel  Study  of  Entrepreneurial 
Dynamics  (PSED).  The  PSED  is  a 
longitudinal data set of  individuals in the 
process  of  starting  businesses  who  were 
identified  from  a  random  digit  dialing 
telephone  survey of 64,622  adults  in the 
United States who are  18 years  of  age or 
older.  A  nascent  entrepreneur  is 
identified  if  he/she  answered  yes  to  the 
following  two  questions:  (1)  Are  you, 
alone or with others,  now trying to start a 
new  business? (2) Are you, alone or with 
others,   now  starting  a  new  business  or 
new  venture  for  your  employer?  Is  the 
effort a part of your job assignment? All of 
these  individuals  were  considered 
candidates  for  the  nascent  entrepreneur 
interview  if  they  met  three  additional 
criteria.  First,  they  were  expected  to  be 
owners  or  part‐owners  of  the new  firm. 
Second, they had to  have been  active  in 
trying  to  start  the  new  firm  during  the 
past 12 months. Third, the effort was still 
in the start‐up or gestation phase and was 
NOT  an  infant  firm.  Follow‐up  surveys 
were  conducted at  12‐month intervals to 
evaluate  the status  of  the start‐up effort. 
Data related to nascent entrepreneurs was 
collected  using  a  combination  of  survey 
and  telephone  interviews.  Survey 
questionnaires  included  items  related to 
opportunity  recognition,  entrepreneurial 
climate,  start‐up  problems,  start‐up 






team,  start‐up  funding  requirements, 
future expectations  for the new  business, 
personal  decision‐making  style,  market 
and  competition  assessments,  and 
nascent entrepreneurs’ social networks. A 
more  detailed  description  of  the 




of  830  nascent  entrepreneurs,  among 
which 446 are from a mixed sample, 223 
from a woman over‐sample, and 161 from 
a  minority  over‐sample.  The  general 
public (control group) was  deleted  from 
the  database.  Discontinued  nascent 
entrepreneurs  were  identified  by 
comparing  the follow‐up survey with the 
first‐round  survey.  Missing  from  the 
following  up  survey  is  viewed  as 
discontinuation of venturing efforts  by a 










The  identification  of  technology‐based 
nascent  entrepreneurs  and  non‐
technology‐based  nascent  entrepreneurs 
is based upon a  self‐claimed response to 

















































variables.  With  the  exception  of  age, 




Let  Y  be  the  dichotomous  random 
variable  P(Y  =  1|x)  =  π(x)  denoting 
discontinued (1) versus continued (0). Let 
X  =  (xL,  x2,  …  ,  xp‐L)  be  a  collection  of 
predictors  of  various  resources.  Denote 






The  same  logistic  model  will  be  tested 
across  both  high  technology  and  non‐
technology  nascent  entrepreneurs  in  an 




a v e r a g e ,  t h e  s amp l e d  n a s c e n t 
entrepreneurs  had  a  college  degree  or 
some  college  education,  were  in  their 
early  40s,  had  more  than  9  years  of 
managerial  experience  and  18  years  of 
working  experience.  Most of  them  have 
invested  personal  funds  into  start‐ups 
(88%) and more than half of their parents 
have had start‐up experience.
As  indicated  in  Table  3,  the  chi‐squares 
for  all  three  models  are  statistically 
significant; the scores of the Hosmer and 
Lemeshow  Test  for  all  three models  are 
5.931  (p  =  0.655),  11.077  (p  =  0.197)  and 
8.960  (p  =  0.346)  respectively.  All  these 
indicators  suggest  satisfactory  goodness 
of fit index for all three models. 
Model  I  of  the  full  sample  suggests  that 
most  of  the  various  types  of  resources 
(human,  social,  and  financial)  are 
negatively  related  to  the  probability  of 
entrepreneurial  discontinuance,  even 
though  not  all  of  them  are  statistically 
significant.  Specifically,  we  find  that 
education, managerial experience, general 
working  experience,  and  startup 
experience have no direct relevance to  the 
discontinuation of startup process, lending 
no  support  for hypotheses  H1b and H1d. 
However, we find a significant curvilinear 
effect  of  age  on  entrepreneurial 
discontinuance  (B  =  ‐0.308;  p  <  0.05), 
providing  partial  credence  to  hypothesis 
H1a.  Surprisingly,  industrial  experience  is 
positively rather than negatively related to 
the  probability  of  entrepreneurial 
discontinuance.  Such  a  relationship  is 
statistically  significant—this  finding  is 
particularly  interesting  since  the  other 
experience  variables  are  not  significant 
(e.g.,  working,  personal  start‐up,  and 
parent's  start‐up).  Therefore,  hypothesis 
H1c is partially supported, however, in the 
opposite  direction.  Overall,  our  findings 
provide limited support for hypothesis H1. 
Hypothesis  H2  stating  the  relationship 
between social capital and entrepreneurial 
discontinuance  is  not  supported  (B  = 
0.025, Wald = 0.533, p>0.1). However, we 
find  significant,  negative  impact  on 
personal  funding  on  discontinuance 
(B=‐1.036; Wald = 5.26, p<0.05). Financial 




Model  II  and  Model  III  compare  the 
relative  salience  of  resources  on 
entrepreneurial  discontinuance  across 
both  technology‐based  and  non‐
technology‐based nascent entrepreneurs. 
We  find  education  (B  =  ‐0.26, p  <  0.1), 
managerial  experience  (B  =  ‐0.136,  p  < 
0.05),   personal  funding  (B  =‐2.386, p  < 
0.05) and financial supports from friends 


























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































negatively  related  to  discontinuance  for 
t h e  t e c hno l o g y ‐ b a s e d  n a s c e n t 
entrepreneurs  but  not  for  the  non‐
technology group. By  contrast,  age (B = 








Researchers  who  apply  resource‐based 
theory  to  the  field  of  entrepreneurship 
generally believe that resources do matter 
in  venture  creation  and  venture 
performance.  However,  the  question  is 
not  whether  resource  endowment  is 
relevant or not, but how relevant resource 
endowment is and which resource is most 
salient.   Our  examination  of  human, 
social, and financial resources of nascent 
entrepreneurs  shed  light  on  these 
questions.  Overall,  our  findings  suggest 
that  resource  endowment  does  decrease 
the  probability  of  entrepreneurial 
discontinuance.  Nevertheless,  not  all 
resources  are  equally  salient,  especially 
when  comparing  technology‐based  and 
n on ‐ t e c hno l o g y ‐ b a s e d  n a s c en t 
entrepreneurs.
As  far  as  human  capital  is  concerned, 
education and managerial experience are 




start‐ups,  technology‐based  startups  are 
characterized  by:  (a)  a  knowledge 
intensive  process, which calls  for  higher 
education attainment; and (b) a complex 
process which requires the entrepreneurs 
to  integrate  a  wide  variety  of  demands, 
ranging  from  market  to  intellectual 
property  laws  to  venture  capitalists. 
Nascent  entrepreneurs  with  managerial 
experience have a vantage point. 
We  also  find  an  inverted  U‐shaped 
r e l a t i o n s h i p  b e twe en  a g e  a nd 
entrepreneurial  discontinuation.  Such  a 
relationship  suggests  that  younger  and 
older  nascent  entrepreneurs  may  have 
higher probability of discontinuation. As 
age  increases,  the  probability  of 
discontinuation  decreases.  However,  as 
age  reaches  a  certain  point,  the 
probability  of  discontinuation  starts  to 
increase again. Our  finding  is consistent 
with  Preisendorfer  and  Voss  (1990), 
which  explore  the  relationship  between 
founders’ age and firm mortality rate. 
Surprisingly,  we  fail  to  identify  any 
s i gn i f i c an t  impa c t  o f  wo r k i ng 
experience  and  start‐up  experience  on 
d i scont inuance .  Our  f ind ing  i s 
consistent with Bruderl et al. (1992), but 
contradictory  to  Carter  et  al.  (1997). 
Nascent  entrepreneurs  with  start‐up 
experience  could  be  more  adaptive. 
However,  quick  adaptation  may  not 
necessarily  translate  into  a  higher 
survival rate. For example,  failed startup 
experience  coupled  with  risk  aversion 
propensity  may  accelerate  the  process 
of discontinuance when a start‐up effort 
runs  into  challenges.  On  the  other 
hand,  successful  startup  experience  in 
the  past  coupled  with  a  risk‐taking 
propensity  may  blindside  nascent 
entrepreneurs  from  recognizing  the 
potential downfalls  that ultimately lead 
to discontinuance. 
Our  finding  that  industry‐specific 
experience  increases  the  odds  of 
discontinuance  of  the  non‐technology‐
based  nascent  entrepreneurs  i s 
counterintuitive.  Many  researchers  have 
pointed  to  the  importance  of  industry‐
specific experience on a firm’s survival, and 
it is widely held  that such an  experience 
would  decrease  the  probability  of 
discontinuance  (e.g., Bruderl et al.,  1992). 
There are  a  few  possible  explanations  to 
our unique  findings. First,  similar  to  the 
a rgument  o f  “ s t rength  o f  weak 





industry where  the  new  venture is  being 
created may be less innovative or inflexible 
than  those  who  have  less  experience. 
Second,  an  entrepreneur  with  longer 
experience  in  an  industry  may  also 
entrench  in  the  existing  system  and 
structure,  which  blindsides  him  or  her 





studies  suggest  that  social  capital  is 
positively  related  to  entrepreneurial 
growth  aspiration  for  both  technology‐ 
and  non‐technology–based  nascent 





Our  results  illustrate  the  importance of 
financial  capital,  particularly  personal 
funding in a firm’s survival at the nascent 
stage, when the liability of  newness  and 
smallness  is  great.  Ample  financial 
capital  enables  entrepreneurs  to  mainly 
focus on building a business, rather than 
being  constantly  under  the  pressure  of 
balancing  cash  flows.  Consequently, 
well‐funded  start‐ups  should  have  a 











This  paper represents  an  initial  effort  in 
examining  the  relative  salience  of 
various  resources  in  entrepreneurial 
discontinuance. Secondly, this  study is a 
step forward toward building longitudinal 
entrepreneurship  failure  research.  The 
nature of phenomenon of entrepreneurial 
failure  calls  for  a  longitudinal  research 
design,  which  traces  down  individual 
firms  from  birth  to  death,  and  then 
identifies  the  individual,  organizational, 
and  context  factors  that may  contribute 
to  a  firm’s  failure. Instead of  seeking  out 
answers  after  the  fact—post‐hoc 
realization  and  rationalization  of  why  a 
venture  fails—researchers  should  make 
ongoing observations of the entrepreneurs, 
the environments, and the firm. This study 
first  identifies  a  group  of  nascent 
entrepreneurs, and then tracks down four 
types of nascent entrepreneurs over time: 





and  (d)  those  who  continue  to  operate 
and grow  their businesses. Only through 
this  longitudinal  study  with  a  quasi‐
experimental design approach, will we be 
able  to  uncover  the  factors  that 
differentiate failed group from others. 
However, the  current  findings should be 
interpreted  with  caution.  One  major 
caveat to the existing study is the inability 
to  draw  a  causal  relationship  between 
various  resources  and  entrepreneurial 
discontinuance.  Additionally,  as  stated 
earlier, entrepreneurial discontinuance  is 
an important concept for  the research of 
venture  gestation  and  is  different  from 
venture  failure. The  findings  here  could 
not  pinpoint  as  to  exactly  what  causes 
nascent  entrepreneurs  to  discontinue 
their venture creation efforts. 
Notwithstanding,  this  study  also  yields 
several future research opportunities. First, 
the  inconclusive  findings  regarding  the 
relationship  between  start‐up  experience 
and  the  odds  of  discontinuance  call  for 
further  research.  Requiring  further 
examination  is  the  moderating  effects  of 










The  generalists  offer  a  wide  array  of 
products and services aiming  at a broad 
range  of  customers,  whereas  the 
specialists  focus  on  a  niche  market  to 
avoid direct competition with larger and 
more  established  firms.  Consequently, 
each founding strategy may have its own 
unique  configurations  of  resources. The 
match  between  founding  strategy  and 
resource  configuration  should  have 
direct  relevance  to  firm  survival  or 
discontinuance. Finally, relative  salience 
of  resource  in  discontinuance  should 
also  take  a  venture’s  competitive 
strategies into  consideration. One of the 
dimensions  of  competitive  strategies  is 
market aggressiveness,  which  is  defined 
as  “the  depth  and  rapidity  of  resource‐
acquiring  activities  in  either  broad  or 
narrow  market  domains”  (Romanelli, 
1989, p. 374). Aggressive firms may seek 
to  acquire  and  control  as  many 
resources  as  possible,  as  quickly  as 
possible. In contrast, efficient firms seek 
to  protect  an  established  position  by 
harbouring  scarce  organizational 
resources.  Therefore,  it  is  generally 
expected that aggressive  firms will have 
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